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L os cuatro KPIs clave para evaluar la
captacion y retencion de clientes

En un entorno legal cada vez méas competitivo, los despachos modernos necesitan medir €l éxito de
manera estratégica. Los KPIs son herramientas esenciales para evaluar rentabilidad, calidad,
captacion de clientes y retencion de clientes. La implementacion efectiva de estos indicadores no
solo permite tomar decisiones informadas, sino que también contribuye a una gestion mas eficiente
y orientada a resultados. Eso si, en funcion de qué aspecto estratégico de tu firma quieres
profundizar, deberas implementar unos u otros KPIs.

La captacién de clientes es un indicador fundamental de la capacidad de una firma para crecer y
ampliar su base de clientes. Este KPI mide cuén efectiva es la firma en atraer nuevos clientes, [o que
también puede reflegjar la percepcion del mercado sobre la marca y la calidad de los servicios
ofrecidos.

1. Tasa de adquisicion de clientes nuevos

Este KPI mide el niUmero de nuevos clientes que la firma ha ganado durante un periodo especifico, o
cua escrucia paraevalua...
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